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ABSTRAK 
  
PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN RELASI TELKOM INDIHOME 
PADA PT TELKOM INDONESIA CABANG SURAKARTA 
 
Lisa Dewi Kurniawati 
F3212045 
 
Pemasaran Relasi adalah bentuk strategi yang berkomitmen pada hubungan 
baik antar pelanggan dan perusahaan dalam jangka waktu yang panjang. 
Pemasaran relasi merupakan pengenalan dari setiap pelanggan secara lebih dekat 
dengan menciptakan komunikasi dua arah dan dengan mengelola suatu hubungan 
yang saling menguntungkan antara pelanggan dan perusahaan (Chan 2003). 
Pemasaran relasi sangat memperhatikan kenyamanan dan kemudahan akses bagi 
pelanggan dalam berkomunikasi dengan perusahaan. 
 
Penelitian ini dilakukan pada PT Telkom Indonesia Cabang Surakarta 
dengan tujuan unntuk mengetahui bagaimana menerapkan strategi pemasaran 
relasi dengan baik dengan adanya fasilitas yang ada dan koneksi yang terjalin 
dengan beberapa pihak PT Telkom Indonesia Cabang Surakarta. Selalu berusaha 
meningkatkan jumlah pelanggan baru, dan lebih meningkatkan kepedulian pada 
pelanggan yang sudah lama mempercayai dan memakai jasanya. Hal ini dilakukan 
untuk mendukung hubungan yang baik dengan pelanggan agar mampu untuk 
berjalan dengan jangka waktu yang lama. 
 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan pada PT Telkom Indonesia Cabang 
Surakarta bahwa strategi pemasaran relasi yang diterapkan pada produk jasa 
indihome mampu untuk memberikan ekspetasi pada pelanggan, karena telkom 
sendiri menyediakan beberapa produk jasa dengan kebutuhan konsumen dan 
memberikan pelayanan yang sama baiknya dan tidak memandang segi 
kemampuan berlangganan konsumennya. Hal ini dilakukan agar hubungan yang 
terjalin antara pelanggan dan perusahaan berjalan baik dan dalam jangka waktu 
yang lama. 
 
Kata Kunci : Pemasaran Relasi 
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ABSTRACT 
 
IMPLEMENTATION OF RELATIONSHIP MARKETING STRATEGY 
TELECOMS INDIHOME ON TELECOMS  PT INDONESIA SURAKARTA 
BRANCH. 
 
Lisa Dewi Kurniawati 
F3212045 
 
Relationship marketing is a form of strategy that is committed to the good 
relationship between the customer and the company in the long term. relationship 
marketing is the introduction of each customer are closer to creating a two-way 
communication and by managing a mutually beneficial relationship between the 
customer and the company (Chan 2003). Relationship marketing very concerned 
about the comfort and ease of access for customers to communicate with the 
company. 
 
This research was conducted at PT Telkom Indonesia Surakarta Branch in 
order to determine how to implement marketing strategies to better relations with 
the existing facilities and connections are intertwined with several parties PT 
Telkom Indonesia Surakarta Branch. always trying to increase the number of 
subscribers and further improve customer care on a long-trust and to use his 
services. halini done to support a good relationship with the customer to be able to 
walk with a longer period of time. 
 
Based on research conducted at PT Telkom Indonesia Surakarta Branch that 
relationship marketing strategy that is applied to products indihome services able 
to provide the customer expectations, due to its own telecom services provides 
several products to consumer needs and provide the same service and do not look 
as good in terms of the ability of consumers subscribe , this is done so that the 
relationship between the customer and the company went well and in the long 
term. 
 
Relationship Marketing Keywords. 
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HALAMAN MOTTO 
 
1. Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, maka apabila kamu 
sudah selesai dari suatu urusan kerjakanlah dengan sungguh-sungguhnya 
urusan yang lain. Dan hanya kepadaTtuhanmulah hendaknya kamu 
berharap. 
(Qs : Al-Insyirah:68) 
2. Kesuksesan itu Hak saya, dengan dengan bismillah dan berusaha 
insyaallah semua itu akan terwujud.  
3. Mencari seorang sahabat sama seperti mencari pasangan hidup, tidak 
mudah menemukan seperti jarum dalam pasir –Lie Zi – 
4. Ingatlah dua keuntungan kegagalan, yang pertama memberi kita 
pengalaman agar tidak mengulangi kesalahan dimasa depan dan yang 
kedua memberi kita kesempatan mencoba hal-hal yang baru.  
5. Tidak ada yang biasa selain menjadi keinginan untuk menjadi luar biasa. 
6. Persahabatan bukan untuk mengumpulkan batu sebanyak-banyaknya 
melainkan untuk menemukan satu emas yang berharga. 
7. Hidup adalah perjuangan, hanya orang-orang yang telah meninggal yang 
berhenti berjuang. 
8. Tidak ada suatu musibah yang menimpa (seseorang). Kecuali atas ijin 
allah dan barang siapa beriman kepada allah, niscaya allah akan 
memberikan petunjuk kepada hatinya. Dan allah maha mengethui segala 
sesuatu. (Qs : Al-Tagabun:11 
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